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En la primera apreciación global se detecta en el mercado Argentino un crecimiento 
del 14.5% en el desarrollo inmobiliario y en la comercialización de bienes inmuebles, ya que 
en el último trimestre al Producto Bruto Argentino (PBI) creció un   3,5 % y el contexto 
macroeconómico-político ayudó a que se realizaran nuevas inversiones, según lo presenta el 
Instituto Nacional de Estadística y Censos (INDEC). 
El mismo viene impulsado por nuevos acuerdos comerciales reflejados en el contexto 
socio-económico, que se le suman las nuevas inversiones para el desarrollo del norte 
argentino para la utilización más eficiente de la tierra, lo que aporta significativamente a la 
necesidad de desarrollar una comercializadora inmobiliaria, no solo para la rentabilidad 
económica, sino que fundamentalmente para apoyar el gran desarrollo inmobiliario, 
generando nuevos negocios, diferenciando a futuros inversores y proyectándose de una 
manera exponencial hacia el futuro. 
En este trabajo se podrá visualizar ratios de la construcción de unidades 
habitacionales, las principales relaciones entre el dólar y el mercado financiero argentino y 
hacia donde se encauza el mercado inmobiliario comercial de dicho país, y se evaluará a 
partir de un cliente el ingresar al mercado comercial de bienes inmuebles y sus aspectos 
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1.1       El mercado argentino 
 
 En los tiempos presentes que están transcurriendo el mercado macroeconómico 
argentino ha ido creciendo favorablemente en su estructura social, política y económica y 
cabe destacar que por su economía forma parte del famoso G-201, que es el grupo de los 
20 países más emergentes que se dedican a ayudar para planificar el futuro de las 
finanzas del mundo.  
 Esto ya nos da un parámetro de la posición macroeconómica que posee Argentina, 
no solo en su mercado interno, sino en su mercado externo. Es importante destacar este 
punto, ya que para nuestro trabajo, analizaremos la importancia de la economía Argentina 
y como esta crecerá en los próximos años junto con el mercado de bienes inmuebles y la 
forma de comercializar los mismos. 
En cuanto al mercado interno, Argentina se ha visto inmerso en un desarrollo 
prometedor y sustentable en inversiones inmobiliarias, ya que cambiaron las políticas 
comerciales en vista al exterior, y eso permitió no solo importar materiales a un costo 
menor, sino abrir la competencia interna de libre mercado, lo que trajo aparejado consigo 
un incremento del 14% en boletos compra venta en la capital del país, según el diario local 
Infobae2. 
Cabe destacar que los ratios de crecimiento inmobiliarios están sujetos a la moneda 
“dólar”, ya que las cotizaciones de un gran porcentaje de los negocios comerciales-
inmobiliarios se realizan en esta moneda y en Argentina la misma siempre tiene una 
tendencia positiva al alza con fluctuaciones medidas y controladas por el estado. Esto 
impacta directamente a la economía nacional e impacta de una manera indirecta a las 
economías familiares y modifica los valores medibles que son necesarios para proyectar 
futuras unidades de negocios relacionadas a la tierra, casas y edificios. 
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1.2       Contexto Socioeconómico. 
 
 
 Argentina está en un proceso de transformación constante que promueve un 
desarrollo sostenible con inclusión social. En la última década, ha sido el país de América 
Latina que más ha incrementado su población a un estrato social medio, y es el país que 
ha impulsado y priorizado el gasto social creando, por ejemplo, la asignación universal por 
hijo3 que alcanza un gran porcentaje de la población total impulsando a todas las regiones 
y brindando nuevas oportunidades a cada economía familiar. 
Entre estas nuevas oportunidades está el apoyo financiero para la adquisición de 
bienes inmuebles que son único hogar familiar, ayudando a incrementar el status social de 
los ciudadanos, su nivel de felicidad y su tranquilidad y al mismo tiempo incentivando el 
desarrollo inmobiliario a través de los denominados planes procrear4. 
Estos planes tienen como objetivo incrementar los niveles de satisfacción social, 
aumentar el poder adquisitivo de cada Argentino y al mismo tiempo impulsar el mercado 
financiero mediante los créditos que se prestan a una tasa de interés por debajo de la que 
ofrece el mercado, para que de esta manera incrementar el desarrollo comercial-




1.3   Procrear 
 
Procrear es una política pública federal que busca que las familias argentinas tengan 
la felicidad y la tranquilidad de acceder a su casa propia a través de un crédito hipotecario 
accesible mediante un sistema transparente, donde los recursos estén puestos en llevar 
soluciones a quienes quieran hacer el esfuerzo para obtener su primera casa. 
La llegada de procrear al Plan Nacional de Vivienda del Ministerio del Interior, Obras 
Públicas y Vivienda permite abordar esta temática ahora sí en todo su conjunto. Responde 
a un proceso natural y lógico para facilitar el acceso a la casa propia a los argentinos de 
forma más clara. 
                                                
3 Beneficio económico por cada hijo menor de 18 años o hijo discapacitado, a personas desocupadas, o en 
situación irregular de trabajo. 2012 
4 Crédito Financiero Argentino para Vivienda única, familiar y de ocupación permanente. 2012 
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Hoy son muchas las familias que accedieron al crédito ProCreAr, pero aún falta 
mucho por hacer. En la Argentina, el déficit habitacional es uno de los grandes temas 
postergados que afecta a más del 25% de los hogares5. 
Con el objetivo de impulsar y de potenciar el crédito hipotecario en nuestro país, se 
trabaja para ofrecer a cada familia una solución que se adapte a sus necesidades. 
Así nace ProCreAr Solución Casa Propia, un programa que combina crédito 
hipotecario, ahorro de las familias y una bonificación del Estado nacional, en un esquema 
de cooperación entre el Estado y los bancos que posibilitará que miles de familias 
trabajadoras accedan a su primera casa. 
Esta nueva solución permite la compra de una vivienda nueva o usada, con créditos 
accesibles, cuotas iniciales bajas y plazos de pago de hasta 20 años. 
Está destinada a quienes hoy alquilan y quieren alcanzar su casa propia en cualquier 
parte del país. El acceso al programa es por medio de un sistema de puntaje objetivo y 
transparente, que priorizará a las familias que más lo necesitan. 
Solución Casa Propia viene a sumar una alternativa de crédito a las líneas que 
siguen en marcha: la adquisición de viviendas en uno de los 70 emprendimientos 
urbanísticos que desarrolla ProCreAr y la generación de lotes con servicios en ciudades de 
todo el país. 
Entre estas nuevas oportunidades está el apoyo financiero para la adquisición de 
bienes inmuebles que son único hogar familiar, ayudando a incrementar el status social de 
los ciudadanos, su nivel de felicidad y su tranquilidad y al mismo tiempo incentivando el 
desarrollo inmobiliario a través de los denominados planes procrear que es un crédito 
Financieros Argentino para Vivienda única, familiar y de ocupación permanente. Estos 
planes tienen como objetivo incrementar los niveles de satisfacción social, aumentar el 
poder adquisitivo de cada Argentino y al mismo tiempo impulsar el mercado financiero 
mediante los créditos que se prestan a una tasa de interés por debajo de la que ofrece el 
mercado, para que de esta manera incrementar el desarrollo comercial-inmobiliario y las 
relaciones que puede tener esto con la economía familiar de cada Argentino.  
El Plan Procrear se ha consolidado como el primer influyente del sector de la 
construcción, otorgando 170.123 créditos que representan una inversión de 67.190 
millones de pesos6 para este sector en el año 2015. Además, es importante resaltar la 
importancia de llevar a cabo este tipo de planes que son un efecto multiplicador para cada 
una de sus actividades a través de la generación de empleos directos e indirectos, creando 
                                                
5 https://www.argentina.gob.ar/procrear/quees. Bs As, noviembre, 2012 
6 https://www.lincolninst.edu/sites/default/files/pubfiles/barenboim_wp17cb1sp-rev.pdf 2012 
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dinámicas de mercado con otros rubros económicos y por ende, un mejor resultado para el 
crecimiento económico del país.  
Para el año 2015 en el cálculo del índice Sintético de la Actividad de la 
Construcción (ISAC) se determinó que las Edificación para Viviendas lideraron la lista de 
ponderaciones del índice con un 58,36% influenciada principalmente por el plan Procrear, 
seguida de Edificaciones para Otros destinos (19%), Otras Obras de Infraestructura 
(10,36%), Obras Viales (7,18%) y Construcciones Petroleras (5,10%). En el año 2014, 
aproximadamente el 60% del total del monto de créditos (22 Mil millones de pesos) 
otorgados, corresponde a través del Plan Procrear.  
Argentina es un país con una relación proporcional y equilibrada entre su sociedad, 
su forma de vida y las relaciones con las microeconomías familiares y esto se puede 
observar por lo mencionado anteriormente y la fuerte política de inclusión social presente 
es este país7. Esto se puede observar a través de la evolución del PIB per cápita donde la 
variación del PIB per cápita para el año 2015 fue de 31,6% (ver Gráfico Nº7), valor superior 
al resto de las variaciones porcentuales del indicador de otros años, esto explicado porque 
fue el año de mayor impulso en las actividades económicas específicamente en el sector 
de la construcción a través de la generación de empleo y puesta en marcha de planes de 
política socioeconómica con el fin de aportar las herramientas a los habitantes de la 
República de Argentina para el logro de vivienda, por ejemplo. Otro de los años con 
buenos resultados per cápita fue el reciente culminado 2017 ubicándose en el puesto 57 
de los 195 países a los cuales se le hace seguimiento de este indicador8. 
 
1.4   Contexto internacional: MERCOSUR 
 
En principio cabe destacar que las siglas MERCOSUR es el acrónimo de Mercado 
Común del Sur que está integrado por distintos países del sur de América. Entre las 
principales características del Mercosur, se halla la libre circulación de bienes y servicios 
entre los países que la componen y también la libre circulación de los denominados 
factores productivos. A continuación se presentará una imagen aclaratoria que será de 
ayuda para ubicar geográficamente a los países que componen el Mercosur y será 
esclarecedora a la hora de contemplar el funcionamiento de sus miembros que se 
encuentran ubicados en América del Sur. 
 
                                                
7 Disponible en: argentina.gob.ar/interior-procrear  Bs As, noviembre, 2012. 
8 https://www.datosmacro.com/pib/argentina Enero 2014 






En esta imagen se puede apreciar la ubicación de los distintos países que integran el 
Mercosur, y la cercanía de los mismos. Cabe destacar que hay estados que son miembro 
del Mercosur (Argentina, Brasil, Paraguay, Uruguay, Venezuela, Bolivia) y hay otros 
estados que son asociados (Chile, Colombia, Ecuador, Surinam, Perú).  
Los estados que son miembros tienen los acuerdos que anteriormente 
mencionábamos en cuanto a sus relaciones comerciales, diplomáticas, de materia 
migratoria, laboral, cultural, social, etc., en cambio, los estados que son asociados 
únicamente se suscriben al libre comercio de los bienes materiales y de servicios. 
El Mercosur es el mayor productor de alimentos en el mundo, controla las mayores 
reservas energéticas, minerales, naturales, de recursos hídricos y de petróleo del planeta; 
posee también la selva tropical más grande del planeta, la selva amazónica.   
Argentina es un país privilegiado por sus reservas naturales y sus energías 
inagotables. Con una tasa de alfabetización prácticamente al tope y con avanzado 
desarrollo industrial, es considerado un país desarrollado. Es uno de los mayores 
exportadores de carne en el mundo y es el primer productor mundial de girasol, yerba 
mate, limones, y aceite de soja, segundo en miel y manzanas, el más grande productor 
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de trigo y lanaen Latinoamérica, entre otros cultivos. Es el mayor productor de vinoen 
América Latina, quinto en el mundo,  y el principal productor de biodiésel a nivel global9.. La 
producción de gas natural y petróleo son importantes también. El Yacimiento Aguilar, en la 
provincia de Jujuy, es la mayor concentración de minerales de plomoy cinc de Sudamérica, 
y el Bajo de la Alumbrera en la provincia de Catamarca, es uno de los yacimientos para la 
extracción más grandes de oro y cobre en América Latina, siendo la Argentina el décimo 
tercer mayor productor de oro del mundo. Posee la tercera reserva de gas más grande del 
planeta. Argentina es el país más avanzado en tecnología nuclear y satelital, siendo el 
único país del continente -junto con Estados Unidos- en tener la capacidad de diseñar y 
producir satélites geoestacionarios propios y para exportación.  Es el más importante 
productor de software de la región y ocupa el segundo puesto en Sudamérica en cuanto a 
fabricación de autopartes, siendo además el vigésimo mayor fabricante de automóviles en 
el mundo 
Argentina cumple un rol fundamental, ya que es una de las economías líderes en el 
Mercosur y esto se sigue afianzando con el nuevo gobierno y su política de libre oferta y 
demanda regulada por el mercado internacional. 
Esto es interesante tenerlo en cuenta, ya que hay una circulación de capitales 
extranjeros abocados al sistema inmobiliario, potenciando la compra de los materiales 
necesarios para la construcción de nuevas unidades habitacionales e impactando a nivel 
socioeconómico, ya que las cotizaciones de las unidades comerciales, habitacionales e 
incluso tierras existentes se realiza en la moneda estadounidense (dólar), y esto es 
necesario conocerlo ya que se puede entender ciertas singularidades de cada activo 
inmobiliario y los gastos que son derivados de su explotación. 
 
1.5    La Ciencia y La tecnologia 
 
La ciencia y la tecnología en Argentina constituye un conjunto de políticas, planes 
y programas llevados a cabo por el Estado, las universidades e institutos nacionales, las 
empresas, y otros organismos y asociaciones nacionales e internacionales orientadas 
hacia la investigación, el desarrollo y la innovación (I+D+i) en Argentina, así como las 
infraestructuras e instalaciones científicas y tecnológicas. 
Sin embargo, a pesar de la alta capacidad de los recursos humanos argentinos, uno 
de los principales problemas que la ciencia y la tecnología han afrontado en el país ha sido 
la históricamente baja inversión en ellas con respecto al nivel internacional. Según datos 
                                                
9 Pagina oficial del Mercosur . 
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del 200510, la ciencia y la tecnología verificaban una fuerte dependencia del financiamiento 
público que aportaba el 65% de la inversión distribuido en un 43% en el sector del gobierno 
y un 22% en las universidades públicas. Con relación al PBI, el sector público aportaba el 
0,30% mientras el privado aportaba el 0,16%(2002), aunque la participación del sector 
privado en las actividades científicas y tecnológicas se ha incrementando desde el año 
2002. 
Otro problema ha sido la fuga de cerebros debido a que los profesionales formados 
en el país encontraron mejores oportunidades de trabajo al extranjero. Sin embargo esta 
tendencia se modificò en los últimos años. En 1997 -con la creación de la Agencia 
Nacional de Promoción Científica y Tecnológica- se inició con un ciclo virtuoso en la 
ciencia y tecnología argentina. Este impulso se vio reforzado, a partir del año 2003, por la 
ejecución de una política de estado que ha aumentado el número de recursos destinados a 
la actuaciòn de proyectos científicos, la incorporación de nuevos investigadores, la 
repatriación de cienciados argentinos radicados en el extranjero, la creación de nuevos 
centros de investigación y el perfeccionamento del salario de los investigadores. 
La situación mejoró al crearse el Ministerio de Ciencia, Tecnología e Innovación 
Productiva, a partir del programa Raíces, a través del cual se logró repatriar más de un 














                                                
10 Artículo de la Secretaría de Estado de Ciencia, Tecnología e Innovación Productiva, Buenos Aires, 
agosto de 2015 
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Capítulo 2 
 
2.1: Economia e Inflacion en el sector. 
 
 Argentina cuenta con abundantes recursos naturales, en cuanto a energía y 
agricultura que le permite un alto nivel de fertilidad con gran potencial de energías 
renovables11; posee 2,8 millones de kilómetros cuadrados que lo convierte en un líder en la 
producción de alimentos y explotación del área ganadera en gran magnitud. Igualmente, 
presente enormes oportunidades en los servicios de tecnología y algunos sectores de 
manufactura, esto proveniente de su sostenible transformación económica que permite 
explorar en aquellos sectores que puedan permitir un mayor desempeño económico.  
El desarrollo de las diversas actividades económicas le ha permitido a Argentina 
alcanzar indicadores económicos que reflejan la mejora en su economía, un Producto 
Interno Bruto de más de 600 millones de dólares la ha convertido en una de las economías 
más grandes de América Latina12. A continuación se visualiza cual ha sido la evolución del 
Producto Interno Bruto para los años 2013-2017 que conlleva a este último con el 
desempeño anteriormente mencionado. 
Gráfico N°1. Producto Interno Bruto 2012-2016 
 
Fuente: Elaboración propia13 
                                                
11 http://www.bancomundial.org/es/country/argentina/overview Bs as, agosto, 2016. 
12 http://www.bancomundial.org/es/country/argentina/overview Bs as, agosto, 2016. 
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Evolución del Producto Interno Bruto Anual 
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Específicamente para la Ciudad de Buenos Aires, la producción de bienes y servicios 
y muestra incrementos en sus resultados para el último trimestre del año 2017 respecto al 
mismo periodo del año 2016. Siendo los sectores con mejor desempeño, construcción y 
comercio y servicios (Ver Cuadro N°1), dejando en rezago al aporte de la Administración 
Pública. Es importante destacar, en especial para esta misiva, que el sector comercio y 
servicios abarca entre otros a los servicios inmobiliarios. 
 
Cuadro N°1. Variación porcentual interanual del Indicador  Trimestral de Actividad 







Fuente: Información tomada de la Dirección Nacional de Estadística y Censos. Ministerio de 
Hacienda.  
 
En cuanto a los niveles de inflación, este ha sido el principal problema que ha 
enfrentado Argentina. Debido a que aplica políticas cuyo objetivo es la reducción de  la 
misma pero ha incrementado por otro lado el costo por ejemplo de los servicios públicos, 
cuyo aumento afecta otros sectores de la economía14. Sin embargo, para el año 2016, el 
IPC alcanzo el 40,3% anual, y en el año 2017 la inflación cerro en 24,8% ubicándose en el 
7mo lugar del ranking de los países de América Latina con mayores niveles de inflación. 
Este valor fue un 46% superior a la meta estimada por el Banco Central de la República 
Argentina, tal y como se indicó anteriormente las partidas que sufrieron mayores 
incrementos en su tasa fueron Vivienda, Agua, Electricidad, Gas y otros combustibles, con 
un 50,7%, seguida de Salud (26,7%) y Alimentos y Bebidas No Alcohólicas (20,9%). 
De acuerdo a Relevamiento de Expectativas de Mercado emitido en Diciembre del 
2017 por el Banco Central de la República Argentina15, se estima una proyección estable 
para el año 2018 de la inflación núcleo de un 14,9%, descendiendo para el año 2019 a un 
10%. Ahora bien en cuanto a la inflación general se pronostica 17,4% para el año 2018 y 
                                                
14https://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:YBAJlGLNMxoJ:https://www.infobae.com/e
conomia/2018/01/23/argentina-es-el-septimo-pais-con-inflacion-mas-alta-en-el-mundo/+&cd=1&hl=es-
419&ct=clnk&gl=ve&client=firefox-b-ab Bs as, agosto, 2017. 
15 http://www.bcra.gov.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/REM171228%20Resultados%20web.pdf -Bs 
as, agosto, 2017. 
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11,6% para el año 2019, esto debido al incremento en los precios regulados realizados por 
el Gobierno Argentino.  
En la figura siguiente se puede ver la evolución del Índice de Precios General para el 
periodo 2013-2017 para la Ciudad de Buenos Aires. 
 









Fuente: Información tomada de la Dirección Nacional de 
Estadística y Censos. Ministerio de Hacienda. 
 
Los resultados obtenidos para el año 2017 los cuales fueron similares a los años 
2013 y 2015, provienen de una readecuación tarifaria iniciada en el año 2016. Aparte que 
es importante señalar, que los resultados se vieron influenciados de un esquema de meta 
de inflación adoptado por el Banco Central de la República Argentina para finales del 2016, 
esto con el fin de lograr una disminución sostenible de la tasa de inflación. 
Haciendo una evaluación de los sectores con mayores o menos incrementos durante 
el 2017, se puede destacar que los servicios sufrieron mayor variación que los bienes, esto 
reflejado de los ajustes en las tarifas residenciales de electricidad. Para finales de año los 
servicios acumularon 31,4% y los bienes 20,1%, teniendo incidencia sobre la variación 
interanual sobre el Nivel General.  
A continuación se puede visualizar cuales son las expectativas de inflación mensual 
para los primeros meses del año 2018 y cuál fue su comportamiento durante el 2do 




                                                
16 http://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/wp-content/uploads/2018/02/ir_2018_1237.pdf Bs as, 2018. 
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Fuente: Información tomada del Banco Central de la República de Argentina 
 
De aquí se desprende la importancia de las expectativas de la inflación que se 
tienen en función a las políticas gubernamentales que se están aplicando con la meta de 
reducción de la tasa inflacionaria.  
Argentina se encuentra en el puesto 92 del ranking de competitividad17, en el cual 
se mide como un país utiliza sus recursos y toda su capacidad para así proveerles a sus 
ciudadanos un nivel de prosperidad. En el año 2017 obtuvo 3,95 puntos frente a 3,79 
puntos del año anterior, donde se ubicó en el puesto 106. A pesar de esta mejora, aún se 
encuentra en un nivel deficiente dentro de los 140 países que mide el ranking. El mejor 
ranking que ha obtenido Argentina fue en el año 2012 donde se colocó en el puesto 70 con 
un índice de 4,02.  
Por su parte, Argentina se encuentra en el puesto 117 del ranking de facilidad para 
hacer negocios18, bajando un puesto desde el año 2017, que para ese año se incluyen la 
evaluación a los procesos de declaración y pago de impuestos y sus posteriores procesos 
como las auditorias fiscales. En el siguiente grafico se puede ver los valores obtenidos 
para el índice del año 2018, en este orden: Doing Business (General), Apertura de un 
Negocio, Permiso de Construcción,  Obtención de electricidad, Registro de Propiedades, 
Crédito, Inversionistas Minoritarios, Impuestos, Comercio, Contratos e Insolvencia. 
 
 
                                                
17 https://www.datosmacro.com/estado/indice-competitividad-global Bs As, 2017 
18 https://www.datosmacro.com/negocios/doing-business/argentina Bs As, 2017 
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En cuanto al mercado interno, Argentina se ha visto inmerso en un desarrollo prometedor y 
sustentable en inversiones inmobiliarias, ya que cambiaron las políticas comerciales en 
vista al exterior, y eso permitió no solo importar materiales a un costo menor, sino abrir la 
competencia interna de libre mercado, lo que trajo aparejado consigo un incremento del 
14% en boletos compra venta en la capital del país, según los índices otorgados por 
Infobae19. 
Cabe destacar que los ratios de crecimiento inmobiliarios están sujetos a la moneda 
“dólar”, ya que las cotizaciones de un gran porcentaje de los negocios comerciales-
inmobiliarios se realizan en esta moneda y en Argentina la misma ya no existe con la misma 
volatilidad que antes, es decir sube y baja con fluctuaciones medidas y controladas por el 
Estado20. Esto impacta directamente a la economía nacional e impacta de una manera 
indirecta a las economías familiares y modifica los valores medibles que son necesarios 
para proyectar futuras unidades de negocios relacionadas a la tierra, casas y edificios.  
  
2.2: La variacion del M2 respecto a la venta de Departamentos 
Nuevos 
 
Específicamente, el mercado inmobiliario de Buenos Aires, para el 4to trimestre del 
año 201621, respecto a la venta de departamentos nuevos tuvieron un valor promedio por 
                                                
19 infobae.com/2016/05/03/1808802-la-venta-inmuebles-la-ciudad-buenos-aires-crecio-marzo-un-14-
interanual/ Bs As, 2016 
20 Disponible en: infobae.com/economia/finanzas-y-negocios/2017/08/28/efecto-dolar-las-inversiones-
van-a-inmuebles-y-a-bonos-en-pesos/ Bs As, 2017 
21 http://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/wp-content/uploads/2017/05/ir_2017_1143.pdf Bs As, 2017 
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M2 de $ 2.922 para aquellos de 3 ambientes, teniendo el mayor incremento interanual 
frente a los de 2 ambientes que se ubicó en $ 2.801 el M2 . Respecto a los departamentos 
de segunda mano (usados), también vieron incrementos en el M2, con 7,4% interanual 
para los de 2 ambientes y 6,7% para 3 ambientes. En cuanto al tamaño promedio de los 
departamentos, tanto nuevos como usados, se ubicaron entre 43 M2 y 45 M2 para los de 2 
ambientes y 68 M2 y 72 M2 para los de 3 ambientes.  
 En la figura siguiente se puede visualizar el comportamiento que hubo en la 
venta de los departamentos nuevos y usados durante el año 2017.  
 
Figura N°2.  Variación Interanual del Precio del M2 para Venta de Departamentos en 
Buenos Aires22 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Para el año 2017, en particular en el 1er. Trimestre, la oferta de propiedad fue 
predominado por aquellas de 2 ambientes con un 32,9% de las publicaciones, seguida de 
los de 3 ambientes y finalmente de 1 ambiente. Y en detalle, los departamentos usados 
predominaron sobre los nuevos con un 57,6%; con la diferencia que de 4 de cada 10 
propiedades nuevas formaban parte de un nuevo desarrollo habitacional.  
 Referente al M2 para el 1er. Trimestre, hubo incrementos significativos en los 
departamentos de 1 y 2 ambientes, ubicándose en $ 2.665 y $ 2.787, respectivamente. Y 
los departamentos de 3 ambientes experimentaron un incremento de 4,8%. Por lo que el 
                                                
22 http://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/?cat=26&paged=16 Bs As, 2016 
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valor de los departamentos en promedio fueron de $96.971 (1 ambiente), $ 127.899 (2 
ambientes) y $ 204.494 (3 ambientes). 
 Ahora bien, en el caso de los departamentos usados, igualmente sufrieron 
incrementos interanuales en el costo del M2, ubicándose de la siguiente forma: 8,8% para 
los de 1 ambiente ($ 2.567), del 6,3% para los de 2 ambientes ($ 2.484) y del 6,5% para 
los 3 ambientes ($ 2.402)23. En cuanto al tamaño promedio de los departamentos, fue 
superior los departamentos nuevos que los usados, para los de 1 ambiente nuevos  se 
promedió en 36 M2 frente a los usados de33 M2; para los de 2 ambientes nuevos fue de 
46 M2 frente a 43 M2 usados y finalmente, para los de 3 ambientes 72 M2 nuevos frente a 
68 M2 usados. 
Siguiendo con el estudio para el 2do. Trimestre, la oferta de propiedad fue 
predominado por aquellas de 2 ambientes con un 33,5% de las publicaciones, seguida de 
los de 3 ambientes y finalmente de 1 ambiente. Y en detalle, los departamentos usados 
predominaron sobre los nuevos con un 59,9%; con la diferencia que de 4 de cada 10 
propiedades nuevas formaban parte de un nuevo desarrollo habitacional.  
 Referente al M2 para el 2do. Trimestre, hubo incrementos significativos para los 
departamentos de 2 ambientes, ubicándose en $ 2.854, seguido de los de 1 ambiente con 
un incremento del 7% para ubicarse en $ 2.719. Y los departamentos de 3 ambientes 
experimentaron un incremento de 5,5%. Por lo que el valor de los departamentos en 
promedio fueron de $95.837 (1 ambiente), $ 129.843 (2 ambientes) y $ 207.003 (3 
ambientes). Visualizando así, un incremento en el precio por M2 respecto al trimestre 
anterior.  
 
2.3: La variacion del M2 respecto a la venta de Departamentos 
usados 
  
Ahora bien, en el caso de los departamentos usados, igualmente sufrieron 
incrementos interanuales en el costo del M2, ubicándose de la siguiente forma: 6,5% para 
los de 1 ambiente ($ 2.612), del 7,1% para los de 2 ambientes ($ 2.518) y del 7,3% para 
los 3 ambientes ($ 2.432)24. En cuanto al tamaño promedio de los departamentos, fue 
superior los departamentos nuevos que los usados, para los de 1 ambiente nuevos  se 
promedió en 35 M2 frente a los usados de 32 M2; para los de 2 ambientes nuevos fue de 
                                                
23 http://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/wp-content/uploads/2017/09/ir_2017_1193.pdf Bs As, 2017 
24http://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/wp-content/uploads/2017/09/ir_2017_1194.pdf Bs As, 2017 
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45 M2 frente a 43 M2 usados y finalmente, para los de 3 ambientes 71 M2 nuevos frente a 
67 M2 usados. 
En cuanto al estudio para el 3er. Trimestre, la oferta de propiedad fue predominado 
por aquellas de 1 ambiente lograron mayor aumento porcentual con un 28,5% de las 
publicaciones, sin embargo las de 3 ambientes con su incremento en 15,2% lograron 
mayor influencia en el aumento del M2. Resultando que 9 de cada 10 M2 adicionales en 
venta se corresponde a los nuevos desarrollos.  
 Referente al M2 para el 3er. Trimestre25, hubo incrementos significativos para los 
departamentos de 3 ambientes, ubicándose en $ 3.254, seguido de los de 2 ambientes con 
un incremento del 11% para ubicarse en $ 2.981. Y los departamentos de 1 ambiente 
experimentaron un incremento de 10,7%. Por lo que el valor de los departamentos en 
promedio fueron de $101.620 (1 ambiente), $ 136.106 (2 ambientes) y $ 233.482 (3 
ambientes). Continuando así, con un incremento sostenido en el precio por M2 respecto a 
los trimestres anteriores.  
 Tan bien, en el caso de los departamentos usados, igualmente sufrieron 
incrementos interanuales en el costo del M2, ubicándose de la siguiente forma: 10,1% para 
los de 1 ambiente ($ 2.726), del 7,7% para los de 2 ambientes ($ 2.578) y del 9,4% para 
los 3 ambientes ($ 2.508). En cuanto al tamaño promedio de los departamentos, fue 
superior los departamentos nuevos que los usados, para los de 1 ambiente nuevos  se 
promedió en 35 M2 frente a los usados de 32 M2; para los de 2 ambientes nuevos fue de 
46 M2 frente a 43 M2 usados y finalmente, para los de 3 ambientes 72 M2 nuevos frente a 
68 M2 usados. 
 El mercado de alquiler, es igualmente interesante de estudiar para esta misiva, 
puesto que es un mercado que se ha movido a la alza durante todo el año 2017 para todo 
tipo de ambientes, tal como se muestra en el grafico siguiente. Por lo que genera atractivo 









                                                
25 http://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/wp-content/uploads/2018/01/ir_2018_1227.pdf Bs As, 2018 
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Fuente: Elaboración propia a partir de información tomada de la Dirección Nacional de 
Estadística y Censos. Ministerio de Hacienda. 
 
2.4: La variacion del M2 respecto a la venta locales y oficinas 
 
Otro de los sub-segmentos del sector inmobiliario importante para el estudio se 
refiere a la compra-venta de locales y oficinas, los cuales mantienen patrones similares a la 
hora de calcular su valoración.  
Para los Locales en el 3er. Trimestre del año 201726, su distribución se concentró 
especialmente en las zonas de Este, Centro y Oeste de la Ciudad de Buenos Aires, en 
donde se agrupan la mayor cantidad de centros comerciales y espacios urbanos para el 
establecimiento comercial. Los alquileres de locales se concentraron más en la zona Oeste 
y la venta de locales en la zona Centro; igualmente, los locales con mayores preferencias 
para la venta son aquellos cuyo espacio se ubicó entre 101 m2 y 200 m2, y para alquiler, 
hasta 100m2. En cuanto a la valorización en el mercado de alquiler y venta de locales para 
trimestre en estudio, locales de 60m2 alcanzaron un valor promedio máximo elevado en 
alquiler de 18.518 pesos (ver Figura N°3), y para la venta 178.212 dólares como valor 
máximo (ver Figura N°4); habiendo similitud en el costo del m2, donde se visualizó que 
mientras mayores sean las dimensiones del local menor es su costo tanto en operaciones 
de alquiler como de venta.  
 
                                                
26 http://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/wp-content/uploads/2018/01/ir_2018_1230.pdf Bs As, 2018 
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Fuente: Información tomada de las publicaciones sobre el Mercado de Alquiler de Locales 
en la Ciudad de Buenos Aires de Dirección Nacional de Estadística y Censos. 
  
















Fuente: Información tomada de las publicaciones sobre el Mercado de Venta de Locales en 
la Ciudad de Buenos Aires de Dirección Nacional de Estadística y Censos.  
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En el caso de las Oficinas en Venta y Alquiler, para el 3er. Trimestre del año 2017 
hubo una alta densidad de oferta para la zona céntrica de negocios en la Ciudad de 
Buenos Aires, destacando que las publicaciones alcanzaron 63,8% del total, compuesto 
mayoritariamente por venta y no por alquiler. La preferencia en tamaño de las oficinas 
hasta 100 m2 fue del 60,8% del total de las publicaciones. El valor promedio más alto de 
las oficinas en Alquiler fue de 11.961 pesos (ver Figura N°5) para las unidades de 60m2, 
mientras que para la Venta el valor máximo promedio fue de 138.804 dólares(ver Figura 
N°6).  
 
















Fuente: Información tomada de las publicaciones sobre el Mercado de Alquiler de Oficinas 
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Fuente: Información tomada de las publicaciones sobre el Mercado de Ventas de Oficinas 
en la Ciudad de Buenos Aires de Dirección Nacional de Estadística y Censos. 
 
Para los Locales en el 4to. Trimestre del año 201727, su distribución se concentró al 
igual que en el trimestre previo en las zonas de Este, Centro y Oeste de la Ciudad de 
Buenos Aires. Los alquileres de locales se concentraron más en la zona Oeste y la venta 
de locales en la zona Centro, este último con un aporte adicional de zonas con fines 
turísticos y comerciales; repitiendo el patrón del trimestre anterior, los locales con mayores 
preferencias para la venta son aquellos cuyo espacio se ubicó entre 101 m2 y 200 m2, y 
para alquiler, hasta 100m2. En cuanto a la valorización en el mercado de alquiler y venta 
de locales para trimestre en estudio, locales de 60m2 alcanzaron un valor promedio 
máximo elevado en alquiler de 19.400 pesos (ver Figura N°7), ligeramente superior al 
trimestre anterior y para la venta 173.515 dólares como valor máximo (ver Figura N°8); 
habiendo similitud en el costo del m2, donde se visualizó que mientras mayores sean las 







                                                
27 http://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/wp-content/uploads/2018/04/ir_2018_1255.pdf Bs As, 2018 
  21  














Fuente: Información tomada de las publicaciones sobre el Mercado de Alquiler de Locales 
en la Ciudad de Buenos Aires de Dirección Nacional de Estadística y Censos. 
















Fuente: Información tomada de las publicaciones sobre el Mercado de Venta de Locales en 
la Ciudad de Buenos Aires de Dirección Nacional de Estadística y Censos. 
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En el caso de las Oficinas en Venta y Alquiler, para el 4to. Trimestre del año 201728 
hubo una alta densidad de oferta para la zona céntrica de negocios en la Ciudad de 
Buenos Aires, destacando que las publicaciones alcanzaron 65,3% del total, compuesto 
mayoritariamente por venta y no por alquiler. La preferencia en tamaño de las oficinas 
hasta 100 m2 fue del 60,6% del total de las publicaciones, manteniendo la tendencia del 
trimestre anterior. El valor promedio más alto de las oficinas en Alquiler fue de 13.644 
pesos (ver Figura N°9) para las unidades de 60m2, mientras que para la Venta el valor 
máximo promedio fue de 143.075 dólares (ver Figura N°10).  Para este trimestre, la brecha 
entre el precio del m2 para unidades con dimensiones grandes y aquellas con menores 
dimensiones es menor respecto al trimestre pasado.  
 















Fuente: Información tomada de las publicaciones sobre el Mercado de Alquiler de Oficinas 






                                                
28 http://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/wp-content/uploads/2018/04/ir_2018_1255.pdf Bs As, 2018 
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Fuente: Información tomada de las publicaciones sobre el Mercado de Venta de Oficinas 
en la Ciudad de Buenos Aires de Dirección Nacional de Estadística y Censos. 
 
 
2.5: Accesibilidad para la adquisición de inmuebles 
 
En cuanto a la accesibilidad para la adquisición de inmuebles29, para el año 2016 
se estimó el Índice de Accesibilidad al Crédito Hipotecario el cual mide “el ingreso mensual 
observado de una pareja aspirante y el ingreso mínimo necesario para acceder a un 
préstamo bancario con garantía hipotecaria, para la compra de una vivienda usada”.  
Los resultados obtenidos del índice se ubicaron en 66,8% para aquellos con 
clasificación profesional y 49,4% para la clasificación técnica, lo cual representa en esa 
proporción parte del ingreso mínimo requerido en la Ciudad de Buenos Aires para acceder 
a un crédito hipotecario. Para ello se determina que una pareja de profesionales debe 
incrementar sus ingresos en 133% para la adquisición de una vivienda de 2 ambientes 
(43M2). La brecha entre los valores del índice de Diciembre 2015 a Diciembre 2016, 
supone una reducción en el incremento salarial de 24,5 puntos porcentuales a 17,4 puntos 
porcentuales. A continuación la evolución del índice por Clasificación Ocupacional, en el 
cual se visualiza que la Clasificación Profesional tiene un  mayor índice por lo que “parejas 
profesionales” requiere de una menor proporción de ingreso mínimo para la adquisición de 
                                                
29 http://www.estadisticaciudad.gob.ar/eyc/wp-content/uploads/2017/07/ir_2017_1171.pdf Bs As, 2017 
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una vivienda, en relación a las parejas de calificación técnica, de 2 ambientes, en 
particular.  
Gráfico N°5. Índice de Accesibilidad al Crédito Hipotecario Convencional para la 
adquisición de Unidad de 2 Ambientes por Calificación Ocupacional en la Ciudad de 
Buenos Aires. Octubre 2007-Diciembre 2016. 
 
Fuente: Información tomada de la Dirección Nacional de Estadística y Censos. 
  
Ahora para viviendas de 3 Ambientes, los resultados se ubicaron en 42,8% para 
aquellos con clasificación profesional y 31,7% para la clasificación técnica; siendo 
resultados más restrictivos para la adquisición de este tipo de inmuebles, puesto que no 
cubre el mínimo requerido para la compra.  
En cuanto a la brecha para las posibilidades de accesibilidad a un crédito 
hipotecario, se redujo un 11,1 puntos porcentuales a favor de las parejas con calificación 
profesional para Diciembre 2016, unos 3,6 puntos porcentuales por debajo al año anterior. 
A continuación la evolución del índice por Clasificación Ocupacional, en el cual se visualiza 
que la Clasificación Profesional tiene un  mayor índice por lo que “parejas profesionales” 
requiere de una menor proporción de ingreso mínimo para la adquisición de una vivienda, 
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Gráfico N°6. Índice de Accesibilidad al Crédito Hipotecario Convencional para la 
adquisición de Unidad de 3 Ambientes por Calificación Ocupacional en la Ciudad de 











Fuente: Información tomada de la Dirección Nacional de Estadística y Censos. 
Ministerio de Hacienda.  
En cuanto al insumo de mano de obra, según el Instituto Nacional de Estadísticas y 
Censos de la República de Argentina, las “actividades inmobiliarias, empresariales y de 
alquiler”30 aportaron 1.389.000 puestos de trabajo en el 1er. Trimestre 2017, seguida de 
1.276.000 puestos de trabajo para el 2do Trimestre 2017, 1.304.000 puestos de trabajo 
para el 3er. Trimestre del 2017 y finalmente para el 4to. Trimestre 2017, se aportaron 
1.444.000 puestos de trabajo; generando un promedio anual de un poco más de 1.392.000 
puestos, ubicándose así entre las primeras actividades económicas que aportan el 8% de 
los puestos de trabajo del total sin contar la administración pública, para así incluir aquellas 







                                                
30 https://www.indec.gob.ar/nivel4_default.asp?id_tema_1=3&id_tema_2=9&id_tema_3=49 Bs As, 2018 




3.1 Gestión de  clientes  
¿Qué tipo de proveedor somos las Comercializadoras inmobiliarias? 
A mi modo de entender el cliente debe decidir qué tipo de proveedor quiere y tendrá 
uno u otro en función del servicio que contrate. Si contrata a una agencia en exclusiva, 
tendrá un proveedor que le ofrecerá la propuesta de valor que sea, pero cuyo objetivo será 
(o debería ser) vender la propiedad en las condiciones óptimas de precio y tiempo.  
Frente a la idea generalizada (de la opinión pública y de los medios de 
comunicación) de que una inmobiliaria tiene como función básica la de "enseñar pisos", los 
profesionales inmobiliarios que sobreviven a la crisis, se afanan por demostrar que su 
negocio no se basa en el producto (los pisos o terrenos) sino en los servicios que ofrecen a 
clientes (compradores y vendedores de inmuebles). 
La situación del mercado inmobiliario actual es de exceso de oferta: muchos quieren 
vender (ya), pocos quieren comprar (ahora). 
Por lo tanto conseguir captar inmuebles ahora no es el problema; la cuestión es 
poder dar salida al stock de producto. Con la convicción de que existe demanda inerte en 
el mercado, esperando el momento propicio para comprar, nuestra propuesta es la de 
llevar una adecuada gestión de clientes. 
3.2 Características de los Clientes  
Los tipos de clientes de una inmobiliaria son muy variados, hay tantos como 
necesidades. Se pueden diferenciar en base a la edad, las preferencias, los motivos, el tipo 
de vivienda que buscan, etc. Nosotros los diferenciamos en cuatro: 
1-Salida del hogar Familiar (los solteros) 
Buscan que tenga los servicios de transporte, bibliotecas o centros de estudio, y 
comercios cerca. Necesitan lo más básico en el piso para cumplir con su objetivo. El 
periodo de estancia en él no es mayor del tiempo que estén realizando sus estudios en 
dicho lugar. Paralelamente están aquellos jóvenes que ya han terminado sus estudios y 
que, una vez establecidos en el mercado laboral, buscan una vivienda para vivir con su 
pareja o compartir con amigos. En muchas ocasiones están motivados por el cambio de su 
localidad de origen a una gran ciudad donde establecerse profesionalmente. 
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2- Los que compran su primera vivienda (forman una familia) 
La Mayoría de las agencias inmobiliarias coinciden en que, en la gran mayoría de los 
casos, la compra de una primera vivienda está relacionada con formar una familia. 
También coinciden que, muchos de ellos, provienen de una vivienda en alquiler. Dar el 
salto a la compra puede estar motivado por muchas razones.  Actualmente, la subida 
del precio del alquiler y las buenas condiciones de las hipotecas han causado este 
aumento. 
Pasan mucho tiempo en la búsqueda de la vivienda, y saben cuál es su presupuesto. 
Las características principales que buscan son: que estén bien comunicados con el centro 
de la ciudad, y que no se encuentren aislados. Quieren espacios amplios que permitan una 
buena armonía familiar. Deben de tener cerca parques, servicios médicos, escuelas y 
comercios. 
3- Los que quieren un segundo Hogar o comprar una casa nueva. 
Hemos querido hablar de estos dos grupos al mismo tiempo, por tener en común que 
ambos poseen la vivienda en propiedad. En gran medida disponen de ahorros para realizar 
esta compra. Por lo que no será necesaria mucha financiación. La compra de una segunda 
residencia está motivada por tener un lugar fijo de vacaciones o pasar los fines de semana. 
Buscan inmuebles algo más pequeños que su residencia habitual. Es importante para este 
tipo de compradores estar próximo a la familia y/o amigos. 
Aquellos clientes que buscan una vivienda para reponer la que tienen en propiedad, 
están motivado por cambiar el lugar de residencia o sustituirla por otras características 
diferentes. En algunos casos por aumento de la familia, o porque han cambiado las 
necesidades. Buscan inmuebles grandes, con más de 3 habitaciones, y de un precio más 
elevado. 
4- Compradores por Inversión  
La característica que todos los expertos destacan de este grupo es la buena 
situación económica. Quieren invertir en un inmueble motivados por el buen momento del 
sector. Los inmuebles que compran son relativamente pequeños, de 1 o 2 habitaciones. En 
la gran mayoría de los casos, acondicionan estas viviendas para rentabilizarlas con el 
alquiler de la misma. 
 
3.3 Potenciales Clientes 
  
Los nuevos clientes, pertenecientes a nuevas generaciones, más formados que 
ninguna precedente, acostumbrados a disponer desinformación inmediata y a 
utilizar herramientas online, posiblemente no necesiten asesoramiento para su proceso de 
compraventa de vivienda. 
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La realidad es otra, al menos en Estados Unidos, donde estudios y encuestas como 
los realizados por el portal Zillow y la Asociación NAR31, demuestran la realidad de los 
nuevos compradores y vendedores de inmuebles. 
Los llamados millennials, potenciales compradores de primera vivienda, son los 
nuevos clientes del negocio inmobiliario y tienen una forma diferente de afrontar el proceso 
de compra de vivienda, en el que siguen muy presentes los profesionales inmobiliarios. 
LAS NUEVAS GENERACIONES CUENTAN CON UN PROFESIONAL MÁS QUE 
CUALQUIER OTRA GENERACIÓN. 
Según una encuesta (Zillow) los compradores que más usan Internet para 
informarse, son los más proclives a trabajar con un asesor inmobiliario (un 77% frente a un 
52%). De hecho contactan con al menos 2 agentes como compradores y al menos con 3 
como vendedores. 
¿CÓMO DEMUESTRAN SU FIDELIDAD? 
Un 55% han recomendado a su agentes, y más de un cuarto han escrito una opinión 
online de su agente. Su relación con el agente es más estrecha que la de otras 
generaciones, volviendo a solicitar asesoramiento con más frecuencia que propietarios de 
mayor edad. 
El proceso de encontrar o vender una vivienda, es mucho más colaborativo con un 
millennial como cliente, porque esperan asesoramiento estratégico, por medio de una 
relación de confianza a largo plazo. 
LOS RECURSOS MÁS UTILIZADOS PARA BUSCAR Y COMPRAR VIVIENDA 
El estudio indica que los millennials (entre 18 y 30 años), conocedores de su 
inexperiencia en el proceso, dedican más tiempo a informarse y a buscar al agente 
adecuado, que cualquier otra generación. 
9 de cada 10 buscan en Internet, y 8 de cada 10 usan dispositivos móviles o 
aplicaciones para apoyar su proceso de compra inmobiliaria: 
                                                
31 www.zillow.com - www.nar.realtor EEUU, 2017 
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   Fuente encuesta Zillow ( 2016) 
Los compradores no sustituyen a los agentes con búsquedas online, pero se 
informan muchísimo, antes de contactar con un asesor inmobiliario. 
El 87% de los compradores usan recursos online y el 75% seleccionan un agente 
para que les asesore. 
La mayoría por lo tanto, combinan webs inmobiliarias y herramientas online, con la 
experiencia en el mercado inmobiliario local que ofrece un profesional. 
Otros recursos, por orden de relevancia: 
Cartel de venta, 
Información de amigos, familiares y vecinos, 
Comercialización por parte del promotor o constructor, 
Anuncios impresos en medios locales, folletos y flyers, 
Buzoneo. 
 
¿QUÉ SE VALORA DE UN AGENTE INMOBILIARIO? 
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La experiencia en el mercado local y cómo la  muestre el agente en su web 
inmobiliaria y perfiles sociales, es lo más valorado por las nuevas generaciones. 
Las recomendaciones es lo siguiente más valorado, en un 56% de los casos. 
Entonces 6 de cada 10 millennials consultan opiniones y valoraciones de agentes antes de 
tomar una decisión, superando a la misma actividad por parte de otras generaciones (5 de 
cada 10). 
Son proclives a examinar las ventas realizadas por el agente; un 57% reconoce 
haber consultado el histórico de ventas, frente al 46% del total. 
También se entrevistan más veces con los agentes que la media, que se queda en 
un 44%. 
 
   Fuente encuesta Zillow ( 2016) 
Comparando con el estudio anual de la NAR sobre los compradores y sus 
preferencias en cuanto a servicios de profesionales inmobiliarios, estos son los valores con 
mayor peso: 
95%: honestidad e integridad 
95%: conocimiento de los diferentes procesos 
94%: respuesta rápida a sus demandas 
92%: conocimiento del mercado inmobiliario 
89%: habilidades de comunicación 
86%: capacidad de negociación 
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Estas observaciones en países desarrollados son el principio del potencial cliente en 
los mercados emergentes, si bien el mundo de la Web inmobiliaria en Argentina aun se 
encuentra en etapas de ejecución, no esta al alcance de todos los clientes, lo cual hay que 
tener en cuenta a la hora del plan de Marketing.  
Entendiendo que los posibles futuros clientes no solo reciben información por la Web, 
también se debe difundir con otros métodos mas tradicionales.  
 
3.4 Inversores Locales vs Internacionales 
El interés de los inversores en inmuebles internacionales varia según muchos 
Factores (Grafico de Lieser y Groh 2011), por empezar diríamos que los inversores buscan 
oportunidades de mercados, concentrados no solo en la oportunidad sino en los riesgos y 
la rentabilidad de estos mismos, a mayor riesgo los porcentajes de rentabilidad tendrán un 
valor mas elevado. 
 
 
Fuente Lieser y Groh (2011) 
 
 
Según Lieser y Groh los inversores internacionales suelen adquirir a un precio 
superior a la media, y venderlos luego por debajo del precio de mercado. Esto se basa en 
que los inversores locales conocen mejor el mercado inmobiliario local, los cual les da una 
ventaja sobre los inversores internacionales, pero así también los inversores locales se 
verán mas afectados a la toma de decisiones con sentimientos, lo cual hace las 
inversiones mucha mas irracionales. 
  
Un claro ejemplo de esta toma de decisiones irracionales es en Argentina en el 2001 
cuando se dio el corralito, la gente no podía sacar sus ahorros de los bancos, lo cual llevo 
a una desesperación en multitud y ante la poca circulación de dinero, los precio cayeron 
por debajo de sus mínimos históricos, la gente llego a vender a 1/3 del valor de mercado. 
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Las grandes compañías internacionales vendieron sus activos por miedo a un deterioro 
mayor de sus activos.   
 
Muchos inversores internacionales vieron Argentina y sus principales capitales 
(Buenos Aires, Córdoba, Rosario y Mendoza) como una oportunidad única, se estima que 
los Inversores internacionales compraron el 8% del mercado inmobiliario en venta. (según 
el diario la Nación- Argentina) Dos año después los mercados se recuperaron y ya estaban 




El mapa de calor  
 
Para ayudar a rastrear tendencias regionales, el índice ofrece un mapa de calor donde el 




Fuente IESE Bussines School, Universiti of Navarra (2016) 
 
 
Aunque en África predomina el rojo, presenta tendencias de interés para inversores 
potenciales. Este año, la pequeña Mauricio (45) ha superado a Marruecos como el 
segundo destino de inversión más atractivo, después de Sudáfrica. La mejora en 
protección del inversor y práctica de gobierno corporativo, así como en actividad 
económica, son los factores que explican este buen posicionamiento. 
 
Si bien Argentina se encuentra en un posicionamiento intermedio, es también una 
señal del potencial de este país, ya que como vinimos explicando Argentina es un mercado 
emergente y cautivador para cualquier inversor Internacional. Con el nuevo gobierno de 
derecha se generan nuevas expectativas de cara a la inversión internacional ya que este 
gobierno se alinea con las grandes potencias inmobiliarias del mundo. ( EEUU, Europa, 
Asia) 
 
Como conclusión, los precios de los inmuebles desde la perspectiva compradora y 
vendedora están influenciados por la procedencia de la persona (física o jurídica). Ello es 
debido a que las decisiones, en función de si es una persona local o internacional, estarán 
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influenciadas por la asimetría de la información, el sentimiento inversor y la aversión a las 
pérdidas.  
 
3.5 Inversores vs Usuarios finales. 
  
En el primero uno lo hace para ganar dinero, en el segundo para disfrutar. Es 
importante separar lo que son inmuebles de uso propio a los de inversión ya que al 
mezclarlos es muy posible que cometa el error de adquirir inmuebles que supuestamente 
son para inversión pero que no son los más apropiados para generar altos rendimientos. 
 Estos también suelen tener limitaciones para ejecutar una gestión activa, es decir comprar 
y vender en el momento más conveniente. 
Si es para su uso, compre lo que le guste y en la ubicación que desee. Y quédeselo 
todo el tiempo que quiera. Si es para inversión, entre y salga cuando es apropiado. 
Hoy en día los grandes desarrolladores inmobiliarios orientan todos sus esfuerzos a 
los usuarios finales y al particular sin una visión paralela,  entendiendo que cada persona 
parte con necesidades y perfiles diferentes. 
 
Otro factor diferente a los valores fundamentales que influye en los precios de 
compra y venta de las propiedades inmobiliarias corresponde a la tipología de persona, 
donde también influirá la razón social de la persona física o jurídica.  
 
Existen numerosos estudios entre ellos el de Larsen (2010) que evidencia que los 
usuarios finales pagan de media un 13,24% más que los inversores. Larsen analizó una 
muestra de 3.443 transacciones para llegar a dicha conclusión.  
 
Por ello podrá concluirse que una buen plan de márqueting se centrará en la 
búsqueda de usuarios finales para la venta de propiedades más que a inversores.  
 
En Metro Cuadrado Comercializadora SRL pensamos que el nuevo cliente debe ser 
único, para eso desarrollamos una alternativa de productos transformables que se adapten 
mejor al cliente.  Como es la selección de los departamentos con diferentes posibilidades 
de funciones internas, según cliente. 
 
 
3.6 La decisión de no Venta de activos Inmobiliarios 
Las cuestiones culturales y sociales tienen un enorme peso. Podría sintetizarse con 
lo que decían muchos abuelos: “Nunca vendas los inmuebles que compres. Cuando 
puedas ahorrar, seguí comprando pero sin vender”.  Las cuestiones sociales también 
tienen gran relevancia. Por eso surgen los prejuicios que nos hacen cometer errores: 
“¿Qué van a decir si vendo mi casa de Punta del Este y compro departamentos en Jujuy? 
Durante cierto lapso de tiempo, posiblemente el mejor negocio sea adquirir un activo 
residencial Premium en una locación excepcional como ser Punta del Este, Puerto Madero, 
Miami Beach.  Pero también a lo largo del ciclo habrá momentos para adquirir inmuebles 
en zonas de clase media/baja, ya que estos también tienen fuertes apreciaciones. 
Recuerde esto: El negocio inmobiliario no es location, location, location como dicen 
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quienes promueven y desarrollan activos Premium en estas locaciones. El negocio con los 
inmuebles es timing, timing, timing y son demasiados los ejemplos que lo demuestran32.  
Esto es importante a la hora de analizar, porque muchos propietarios se re usan a 
vender sus propiedades, aun cuando la propuestas evidencia la sobrevaloración del activo 
(valoración del activo en el tiempo presente de la posible operación). En conjunto con los 
asesores financieros lograremos una clara evaluación para que el cliente pueda optar por 
la mejor decisión.  
Una cuestión de comodidad y falta de conocimientos: “Para que lo voy a vender, ¿y 
si me equivoco?” 
Generalmente es incómodo tener que informarse, capacitarse y buscar opiniones de 
distintos asesores inmobiliarios, financieros y fiscales, entre otros, para lograr tener una 
visión objetiva y poder tomar una decisión, Pero si usted no lo hace, nadie lo hará por 
usted y el costo de no hacerlo es muy alto. 
Creer que la inversión inmobiliaria es siempre local o siempre internacional. 
Otro gran enemigo es ver a la inversión inmobiliaria sólo como local o internacional. 
Como muchas personas lo consideran así, generalmente no venden porque para que lo 
van a hacer si en el mismo mercado no es negocio volver a comprar. Justamente allí es 
donde tiene que poner la mira. No tiene sentido vender para volver a comprar en el mismo 
mercado y tipo de activo sin obtener fuertes ventajas. La clave es desplazarse de tipos de 
activos en el mismo mercado o ir a mercados diferentes para poder seguir construyendo 
rentabilidad. Para eso, seguramente tendrá que buscar asesores inmobiliarios en distintos 
mercados ya que generalmente el alcance de estos suele estar limitado a barrios y tipos de 
activos. 
Inmovilizarse pensando en el costo de salida: “Si vendo, voy a perder un X% en 
comisiones, costo de escritura, etc ”. 
Cuando se vende se tiene que asumir costos de escrituras y comisiones y esto 
muchas veces suele ser una limitación. Pero el tema es pensar cuánto deja de ganar si no 
vende. Esos costos deben ser tomados como parte de la operatoria. 
Creer que el inmueble tiene un valor más alto o pretender obtener un precio que no 
vale: “Si no me dan tanto, no vendo. No me hace falta vender”. 
Hay veces que tenemos expectativas de ganancias o valores de venta irreales que 
no tiene nada que ver con lo que convalida el mercado. Esto hace que mantengamos el 
activo y, muchas veces perdemos la posibilidad de salir, en el mejor momento al mejor 
precio.  Luego cuando el mercado se ajusta, al no venderlo, tenemos que esperar varios 
años para obtener lo mismo o menos a lo que hay que sumar el costo de oportunidad 
perdido.  Hay decenas de ejemplos de este tipo tanto en Argentina como en Uruguay, 
EEUU o Europa. 
                                                
32 www.lanacion.com Bs As, 2017 
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Quizás estas decisiones erróneas no se acumularían en tanto, si los asesores 
financieros como los asesores de agencias inmobiliarias brindaría un servicio continuo de 
asesoramientos en activos y posibles inversiones. 
Como lo explicamos anteriormente la mayoría de los propietarios no operan con 
herramientas financieras para poder tener un control mas exacto del mercado y sus 
operación dentro de el mismo. Es un punto fuerte a desarrollar para la Comercializadora 
Metro Cuadrado y también un desafío lograr que el cliente confíe en nosotros y se amigue 
con las herramientas financieras… 
 
3.7 La no evaluación de compra en activos inmobiliarios 
Creemos que este merecía ser el ultimo tema del capitulo 4 ya que las inversiones de 
activos inmobiliarios no llevan el análisis correspondiente a la hora de analizar. Como ya lo 
comentamos en Metro cuadrado pensamos en ayudar al cliente con asesores financieros 
donde puedan llevar una cartera de sus inversiones y así ver su proyección en el mediano 
y largo plazo, con la cual creemos que es una herramienta útil para el cliente a la hora de 
tomar decisiones. 
No medir el rendimiento logrado ni su potencial, ni compararlo con otras alternativas 
de inversión para decidir qué hacer es una realidad en el mercado inmobiliario. 
Pensamos que es muy grande el esfuerzo y las horas de trabajo que muchas 
personas hacen en sus distintas profesiones y actividades para reunir el dinero suficiente 
para comprar inmuebles. Pero en la mayoría de los casos, luego de lograrlo, el foco no se 
pone en maximizar el rendimiento de ese capital.  En lugar de eso, se piensa en generar 
nuevamente dinero suficiente para comprar otro bien y mantener el anterior. 
El impacto que tiene no ocuparse de maximizarlo es muy significativo. Gestionando 
eficientemente una inversión inmobiliaria, se puede multiplicar por 10 el capital invertido en 
20 años.  Si se hace una gestión pasiva, es decir compro y mantengo sin vender, sólo se 
logra duplicarlo.  Otro dato interesante: con una inversión pasiva llevaría más de 150 años 
multiplicar por 10 su inversión inicial mientras que como decíamos, con una gestión activa 
lo logra en 20 años. 
El inversor inmobiliario parece solo conformarse en buscar un refugio de su capital 
invertido en inmuebles y cubrirse de la inflación. Y no hace un seguimiento del rendimiento 
obtenido año a año como sí lo hace con las inversiones financieras. 
Cuando le preguntamos a un inversor cuál fue el rendimiento neto de la porción de 
su patrimonio destinado a inversión inmobiliaria el último año o los últimos 5 años, 
difícilmente lo pueda responder. Una de las razones es que no existe la cultura de hacerlo 
y, por otro lado, desconoce empresas que se dediquen a administrar ese tipo de inversión 
profesionalmente, como sucede con las inversiones financieras. 
Es muy importante saber que cada 15 a 20 años que dura un ciclo se abre una 
ventana de oportunidad que suele durar 5 años para cada mercado y tipo de activo en la 
que un inmueble aprecia muy fuerte, en algunos casos más del 10 % anual. Por lo tanto, 
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es muy importante tener claro en qué fase del ciclo uno se encuentra para definir si 
compro, mantengo o vendo. 
La clave está en aprovechar siempre las fases de fuertes apreciaciones, pero para 
eso es necesario desplazarse de activos y mercados. Esto permite convertir un ciclo 
tradicional que termina siempre en el mismo punto, en una escalera interminable. 
Como en toda inversión lo importante está en comprar barato y vender caro y la 
inversión inmobiliaria no escapa a esta premisa. Aun siendo un activo de uso propio, los 


































                                                
33 http://www.reporteinmobiliario.com/nuke/index.php 
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Capítulo 4 
 
4 Comercializadora Metro Cuadrado 
 
En este capítulo se desarrolla de manera teórica una comercializadora haciendo que 
la misma esté inserta en el mercado argentino. 
En el capítulo 1 y 2 se ha evaluado el contexto político, económico, social y la 
coyuntura del país, y como éstos influyen al mercado financiero para hacer proyecciones 
hacia el futuro, y poder concluir en la viabilidad o no viabilidad del proyecto Metro 











4.1 Objetivos y Metodología de trabajo en Metro Cuadrado  
 
 En primera instancia se determinará el objetivo general para luego ir abordando en 
los objetivos más específicos, ya que será lo que nos movilice a la hora de calcular los 
futuros negocios que tendrá Metro Cuadrado y nos representara la viabilidad económica 
que puede o no tener. 
Objetivo General:   
Determinar la factibilidad económica – financiera en los negocios que podrá 
alcanzar Metro Cuadrado para satisfacer la creciente demanda que se está generando por 
el desarrollo inmobiliario en Argentina, apoyar este proceso y generar ganancias 
económicas provenientes de nuestra actividad comercial.         
Objetivos Específicos 
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• Analizar las principales características de la economía Argentina. 
• Sintetizar un estudio de mercado que nos pueda enfocar en un área determinada 
en el sector inmobiliario. 
• Establecer nuevos negocios comerciales enfocados en la maximización de 
beneficios financieros y económicos. 
• Definir herramientas el trabajo del área de recursos humanos en nuestros 
desarrollos. 
• Analizar las políticas estatales para sacar el mayor provecho al desarrollo que el 
país ofrece. 
• Desarrollaremos diferentes graficas explicativas para comprender mejor el 
porcentual de mercado que manejamos y los futuros mercados en los cuales 
podremos incursionar en base a las barreras de entrada que tengan los mismos. 
 
Misión: generar nuevos negocios inmobiliarios desde el punto de vista de la 
comercialización, cuidando y fidelizando a los clientes que son la prima máxima de la 
empresa.  
Para lograr esto metro cuadrado posee metas específicas que son: 
• Innovar Argentina con nuevos desarrollos inmobiliarios. 
• Inspirar confianza. 
• Crear valor y marcar la diferencia en el mercado. 
 
Visión: acompañar el desarrollo inmobiliario argentino y ser la empresa inmobiliaria más 
confiable del mercado.  
 
Valores de Metro Cuadrado 
• Credibilidad con sus clientes. 
• Respeto por las ideas generadas. 
• Integridad empresarial. 
• Calidad comercial. 
• Diversidad de proyectos. 
• Calidad y excelencia en los desarrollos. 
 
Metro Cuadrado posee una imagen corporativa delimitada por su filosofía 
empresarial, en concordancia y relación con los clientes, es decir, determina su 
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funcionamiento y todos sus procesos tomando como referencia inicial cada uno de sus 
clientes. 
Confidencialidad:  
Los empleados velarán por que exista confidencialidad de la información en todos 
los aspectos de esta organización (Operación, Sistemas de Información aplicados para la 
prestación del servicio, políticas internas, documentación de procesos, información de 
clientes externos, compañeros de trabajo y toda aquella información que implique un riesgo 
de seguridad para esta organización y sus empleados) y en los aspectos personales de 
cada empleado también se tendrá encuenta este valor, motivando la privacidad personal y 
libre desarrollo como seres humanos.  
 
Excelencia:  
La excelencia como tal no tiene límites y para nosotros es el centro que equivale a 
perfeccionar la calidad de vida dentro de la organización comenzando con los empleados 
realizando acompañamientos para que cada uno de ellos influyan siempre en el privilegio 
de saber llevar las actividades a cumplir, apoyar, ver las oportunidades positivas 
encontradas, afrontar con sabiduría las fallas y ser cada vez mejor.  
 
Trabajo en equipo:  
Son las acciones que debe presentar un funcionario de la comercializadora, 
cooperar en activamente con el grupo de trabajo, destacando que la actitud debe ser 
opuesta a la individualidad o a la competencia, fortaleciendo el espíritu de equipo a lo largo 
de la organización, generando ánimo y motivación a todos los participantes, aportando 
opiniones verídicas y justificables.  
 
Sentido de pertenencia: 
Como fuente integral de la organización, se busca que los empleados de Metro 
Cuadrado obtengan un lugar dentro de la organización en la cual se sientan identificados 
como empresa, elevando su compromiso hacia ella y trabajando todos por un objetivo en 
común la calidez humana.  
 
4.2 Compromiso medio ambietal. 
 
Esta empresa está comprometida con la protección del medioambiente aplicando los 
principios que se explicitan a continuación: 
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• Promover la contribución de su personal a la consecución de un entorno 
medioambiental sostenible impartiendo cursos de formación en esta materia e 
implantando grupos de trabajo. 
• Reducir el consumo de energía invirtiendo en proyectos que consigan mejorar la 
eficiencia energética de nuestros edificios e instalaciones. 
• Prestar especial atención a los criterios ambientales y sostenibles en la 
construcción. 
• Implantar la recogida y reciclaje selectivos de residuos y, en particular de paper y 
minimizar su consumo por sistemas digitales. 
• Fomentar el uso de materia local o km 0 para optimizar los recursos y los 
desplazamientos. 
 
4.3 Mejoras para la Organización  
La tecnología aumenta la eficiencia en el proceso productivo, en el cual es 
importante la calificación de los trabajadores en las industrias que utilizamos capital 
tecnológico, para que hagamos un uso eficaz y un mantenimiento óptimo de la maquinaria, 
los insumos y los equipos. Para ello, la inversión en educación, en capital físico, en 
investigación y desarrollo tecnológico y en salud son vitales para nuestra organización.  
Es por eso que proponemos la creación de un departamento de innovación, donde 
podamos desarrollar un área nueva de trabajo y desarrollo, con un impulso nuevo y 
compartido entre las áreas, ya que creemos que la mejor forma de impulsar este 
departamento es con el trabajo en conjunto.  La inversión tiene que ser planificada y 
orientarse hacia sectores productivos que impulsen el crecimiento económico con la 
tecnología adecuada a la realidad socioeconómica de Argentina. 
 
TECNOLOGIA              EDUCACION  
EFICACIA                                      INVESTIGACION 
OPTIMISMO                                                                                                      SALUD 
 
Queremos que el departamento sea la punta de lanza de la empresa en la creación 
de una cultura innovadora, aplicando herramientas ágiles de innovación. Para mantener un 
crecimiento económico sostenido en una economía abierta, la innovación constante es 
fundamental.  
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4.4 Responsabilidades  
  
Uno de los principales objetivos de Metro Cuadrado a fin de lograr el rigor 
institucional y los valores planteados en nuestra misión, que es evaluar y contribuir a la 
mejora de los procesos de gobierno, gestión de riesgos y control, utilizando un enfoque 
sistemático y disciplinado. 
Para ello las principales actividades que se llevarán  serán las siguientes: 
Evaluar la fiabilidad e integridad de la información y los medios utilizados para su 
identificación, medición, clasificación y reporte. 
Evaluar los sistemas establecidos para asegurar el cumplimiento de políticas, 
procedimientos, normas y contratos que puedan tener un impacto significativo en la 
Sociedad. 
Comprobar que los activos se encuentran adecuadamente salvaguardados. 
Evaluar la eficacia y eficiencia con la que son empleados los recursos. 
Seguimiento y evaluación de los procesos de gobierno. 
Seguimiento y evaluación de la eficacia de los procesos de gestión de riesgos. 
Emisión de propuestas de mejora y seguimiento de su implementación. 
Evaluar la eficiencia y optimización de los principales procesos operacionales de la 
compañía 
Asesoramiento y colaboración en todas aquellas cuestiones más específicas que 
sean requeridas por todas las áreas que forman la empresa. 
 
4.5 Gestion de Calidad 
Implementación de un Sistema de Gestión de Calidad nos permitirá obtener entre 
otros beneficios los siguientes  
• Aumento de la productividad, originada por la mejora en los procesos 
operativos de recepción, procesamiento y entrega de recursos, que surgen 
cuando todos los componentes de la empresa tienen claridad en sus 
funciones y además están orientados hacia el mejoramiento de las mismas.  
• Mejoramiento interno de la organización, logrado a través del flujo correcto 
de la información, con responsabilidades y objetivos claros y establecidos 
formalmente en toda la red de procesos, minimizando el nivel de 
inconformidades manifestadas por el cliente en la prestación del servicio de 
proyectos y mantenimientos arquitectónicos.  
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• Incremento de la rentabilidad, como consecuencia directa de disminuir los 
costos de producción del servicio, a partir de menores costos por retrasos 
en la operación o reclamaciones de los clientes no resueltos.  
• Orientación hacia la mejora continua, que permite identificar oportunidades 
para mejorar los objetivos alcanzados.  
• Flexibilidad y mayor capacidad de respuesta ante los constantes cambios 
del mercado, debido al conocimiento de la cadena de valor de los servicios 
de proyectos y mantenimientos arquitectónicos y claridad en los procesos 
operativos.  
• Mayor motivación y trabajo en equipo del personal, debido a la formación y 
entrenamiento proporcionado por la organización, mejoramiento de los 
canales de comunicación, flujo adecuado de la información y mayores 
beneficios para la fuerza laboral, fundamentales para el logro de los 
objetivos organizacionales.  
 
 
Dentro de las necesidades encontradas en la Comercializadora Metro Cuadrado., 
Se evidencia la falta de coordinación en la prestación del servicio,. Todos estos 
inconvenientes pretenden ser corregidos con el desarrollo de NTC ISO 9001:2015 teniendo 
en cuenta que dicha norma plantea una serie de capítulos que establece los parámetros 
para implementar un SGC que garantice la mejora continua de todos los procesos.  
 
¿Qué beneficios tiene el desarrollar la NTC ISO 9001:2015? 
 
           Para la empresa el no tener una estandarización de los procesos en la prestación 
del servicio, puede verse afectada la satisfacción del cliente. la norma le facilitara un 
ámbito más favorable, manteniendo un control permanente de los requisitos que buscan 
los clientes y que además ellos se compaginen con los alcances y las mejoras de la 
empresa. 
           Sin importar cuál sea la actividad económica de una empresa son de vital 
importancia los clientes ya que son quienes adquieren los productos o servicios ofertados, 
en la norma toman como una de las parte fundamentales del SGC, precisamente son ellos, 
que de ninguna manera pueden estar fuera del proceso, porque son ellos los que califican 
la calidad con la que la empresa oferta sus productos, sin importar la percepción de calidad 
que cada uno de ellos tenga; en este orden de ideas y conociendo el estado actual de la 
Comercializadora Metro Cuadrado con respecto de sus clientes, la intervención de la NTC 
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representaría un valor agregado fundamental además jugaría un papel principal dentro de 
la interacción empresa-cliente que debería tener la organización atendiendo de mejor 
manera sus peticiones, realizando un seguimiento más de cerca y conociendo que quieren, 
que buscan y la manera que la empresa junto con sus políticas y disposiciones 
intelectuales puede llegar a cada una de las expectativas, teniendo como resultado clientes 
satisfechos y por tanto comenzando un proceso de fidelización que en conjunto con los 
demás procesos que se exigen en la norma serán controlados y mejorados 
constantemente.  
Lo que se busca con el desarrollo del sistema de gestión de calidad es tener un 
orden de las operaciones que se realizan dentro de la organización, estandarizarlas y lo 
más importante que puedan ser medibles, de esta manera la empresa tendrá bases sólidas 
para conectarse con el cliente y ofrecerle lo mejor que tiene a su disposición. Además, que 
medir los servicios permite precisar las fallas y detectarlas con mayor facilidad.  
 
4.6 Matriz FODA 
 
¿Qué es? 
Esta es una importante herramienta que permite evaluar las condiciones actuales 
de una Organización. 
Se define a través de la formulación de estrategias que conducen  al desarrollo, 
según cuatro tipos de estrategias: FO (Fortalezas-Oportunidades), DO (Debilidades-
Oportunidades), FA (Fortalezas-Amenazas) y DA (Debilidades-Amenazas). 
Con el fin de evaluar las deficiencias de la comercializadora Metro Cuadrado., se 
realiza un primer acercamiento a la realidad de la empresa y su estado actual, obteniendo 
de esta forma las bases del funcionamiento y condiciones de trabajo mediante las cuales 
se van a realizar las labores diarias. 
Se  evaluó por medio de una Matriz FODA las debilidades y fortalezas en la 
comercializadora atravez de un análisis y se establecieron unas estrategias de 
direccionamiento. Que nos sirven a la hora de tomar decisiones. 
  
La siguiente tabla, “la matriz de las partes implicadas” tiene un rol muy importante 
dentro de la comercializadora, ya que a través de esta misma vamos a tener más claro 
cómo las diferentes áreas se encargan de las diferentes partes implicadas en el proyecto. 
Con esto obtendremos que no se superpongan las áreas en tareas que no les 
corresponden y así focalizarse mejor en las respectivas tareas. 
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Capítulo 5 
 
5: El Financiamiento como motor del sector inmobiliario. 
 
Más que pesificados, estamos cuotizados, definió en marzo Pablo Brodsky34, director 
comercial de predial propiedades refiriéndose a la situación que atravesaba el sector. 
        Es cierto que, frente a la imposibilidad de acceder a créditos bancarios luego del 
2001, los desarrolladores fueron ingeniando estrategias, es por eso que hoy las mismas 
desarrolladoras proponen opciones de financiamiento. 
Desde hace tiempo que las características contextuales de la argentina no promueven una 
herramienta para acceder al propio techo. Cada vez cuesta más salarios poder acceder a 
una vivienda propia. Pero a ello se suma que tampoco hay crédito hipotecario para poder 
pagarla en muchos años, fuera del programa procrear que es por sorteo. 
        En este escenario, los desarrolladores propusieron un esquema de financiación con 
planes de 24 o 36 cuotas desde el inicio de obra hasta su finalización más una cuota 
inicial. Si bien este modelo sigue vigente, el contexto obligó a buscar otras alternativas y 
ampliar estos pasos, ofreciendo cuotas menores. 
          Tradicionalmente, los desarrolladores ofrecen financiamiento durante el periodo de 
construcción, que es un ciclo corto: empieza con un down payment y brinda cuotas durante 
el periodo de construcción de la obra hasta su entrega. Lo novedoso es el financiamiento 
que se extiende más allá de su periodo de construcción. 
         Ante la falta de crédito hipotecario, algunas desarrolladoras locales, como AGOSTINI 
DESARROLLOS INMOBILIARIOS SRL, HORIZONTE DESARROLLO INMOBILIARIO, 
ROCA INMOBILIARIA, comenzaron a desarrollar este tipo de formatos con planes con 
entregas dilatadas en el tiempo, lo que permite llegar a un público más amplio.  
Nosotros en Metro Cuadrado, que es una marca nueva que apuntamos al público 
tradicional y a un nuevo segmento, con cuotas más bajas y mayor financiamiento. 
         Sin Embargo son pocas las empresas que pueden ofrecer mayor cantidad de cuotas 
 por sobre los plazos de entrega de obra, principalmente, porque necesitan tener espalda 
financiera para cubrir esas exposiciones. 




                                                
34 https://www.elcronista.com Bs As, 2016 
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Oferta de financiamiento en el mercado local35 (Competencia). 
AGOSTINI DESARROLLOS INMOBILIARIOS SRL     
Monto inicial proporcional y hasta 72 cuotas después de finalizar la obra. 
72 meses – 38% 
60 meses – 35%  
48 meses – 33% 
36 meses – 31% 
24 meses – 29% 
12 meses – 26% 
COMERCIALIZADORA METRO CUADRADO  
Monto inicial proporcional y hasta 48 cuotas después de finalizar la obra. 
48 meses – 31% 
36 meses – 28% 
24 meses – 26% 
12 meses – 22% 
HORIZONTE DESARROLLO INMOBILIARIO 
Monto inicial proporcional y hasta 36 cuotas después de finalizar la obra. 
36 meses – 32% 
24 meses – 29% 
12 meses – 26,5% 
ROCA INMOBILIARIA 
Monto inicial proporcional y hasta 24 cuotas después de finalizar la obra. 
24 meses – 29,5% 
12 meses – 25% 
 
 Si bien la competencia, tiene mayor cuotas de financiamiento en su desarrollo, sus 
cuota son más elevadas que nuestras salida al mercado, ya que optamos por atraer al 
cliente a nuestros proyectos. En general en el mercado local las viviendas y edificios son 
 clásicos, lo cual a nosotros como nueva marca nos da la posibilidad de ser innovadores en 
un mercado que se va desencantando de lo clásico. 
Y aquí hay que hacer una salvedad muy importante, muchas veces se confunde 
financiación propia y pago en cuotas. Cuando las cuotas son anteriores a la posesión, no 
se trata de financiación de los desarrolladores a los compradores, sino financiación de los 
compradores a los desarrolladores. Lo cual en muchos casos de la actualidad la gente cree 
comprar en cuotas, comprando un proyecto en POZO, en el cual hasta la etapa de 
posesión se invierten los roles. 
                                                
35 Investigacion propia - Bs As, 2018 
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En los últimos años aumentaron las propuestas de financiación. De hecho solo en la 
capital hay alrededor de 6 empresas que ofrecen alternativas a largo plazo. Buenos Aires 
ya lo trabaja hace 10 años. 
Algunos desarrolladores han ampliado tímidamente los plazos de pago pero, en 
muchos casos, siguen basándose en planes difíciles de ser alcanzados con los ingresos 
mensuales genuinos de un asalariado. 
Creo que cada vez se utiliza más la financiación de las obras no sólo como un 
beneficio para el inversor sino también para la empresa que desarrolla. El motivo está en 
que para el empresario será mucho menor el riesgo al momento de construir ya que el 
aumento de costo en los precios no le permitiría tener la previsibilidad en los valores en 
caso de cobrar anticipado el valor del inmueble. 
El mercado se fue adaptando, proponiendo cada vez mayor cantidad de cuotas como 
una forma de bajar el monto mensual que debe soportar el comprador. Sin embargo al 
aumentarse la cantidad de cuota, lo que simplemente ocurre que se dilata en la misma 
proporción la fecha de entrega resultando una ficticia financiación. 
Esto viene ocurriendo por que se produce un deterioro permanente de la capacidad 
de ahorro que las familias tradicionalmente podía destinar a comprar normalmente. 
Como los inmuebles, con sus oscilaciones mantienen su valor de mercado en 
dólares, para estos fines la capacidad de ahorro se debe medir en esta moneda. 
Hoy existe la misma cantidad de emprendimientos que realizan preventa para financiarse.  
Sin embargo, el mercado no es tan voraz como hace tres o cinco años. 
Antes se podía  realizar la venta completa de todo un edificio previo a terminarse. 
Hoy las últimas unidades se terminan de vender una vez finalizado. Esto se debe, a un 
mercado más cauto, viendo los cambio económicos y políticos de los últimos años, prefiere 
adquirir unidades terminadas, para evitar problemas ante la falta de incumplimento del 
constructor. 
Hubo un incipiente aumento de venta con estas características a partir del último 
año. Entiendo que el sistema tiene como ventaja que hay alguien concreto sobre quién 
accionar, ya que se compró algo en cuotas, a diferencia de un fideicomiso al costo, en el 
cual ingresa en su aportante y está atado a los vaivenes de aumentos y administraciones 
(en algunos casos no muy buenas) que generan dilaciones de obras y sobre las cuales es 
más difícil accionar. 
 Por otra parte, hay que tener en cuenta el perfil, experiencia, cumplimiento y 
seriedad del desarrollador, ya que también un proyecto puede verse involucrado por 
porblemas que ese desarrollador tuviera que afrontar por otras causas. 
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Originalmente la financiación se ofreció para departamentos en pozo. Sin embargo, 
hay opciones para casas, lotes, cocheras y guarderías náuticas. La financiación post-
posesión se ofrece más para terrenos que para departamentos.  
En el caso de un departamento la posesión se entrega cuando el precio fue pagado 
en su totalidad. En el caso de  las cuotas durante la obra, se ofrece en todo tipo de 
producto porque, al no existir crédito intermediario para la financiación de 
emprendimientos, la preventa y capital propio o de inversores son las fuentes de 
financiamiento de los desarrollistas. 
El target actual es la clase media alta y la clase alta. Para la clase media y media 
baja, están trabajando en conjunto con la camara de Argentina de la construcción (CAC) 
tanto como el estado, para incorporar herramientas financieras que permitan el acceso al 
crédito y así llevar el mercado inmobiliario de un 5% a un 15% en todo el territorio 
nacional36. 
Sin dudas, el sistema de cuotas es una alternativa a la falta de créditos hipotecarios 
accesibles. Mas de un cuarto del pais sufre problemas de déficit habitacional. Por ello, la 
solución debería orientarse a generar condiciones para que vuelvan a existir créditos 
hipotecarios. 
Como sistema sería mejor que la financiación no sea de los compradores sino de 
bancos, como sucede en otros países, como EEUU y Canadá. En ese sistema los bancos 
son quienes analizan el riesgo del emprendimiento y no los compradores individuales. 
 
5.1: Financiamiento de Metro Cuadrado 
 
La financiación de metro cuadrado depende de la búsqueda de nuevos inversores, 
en forma de socios o como acreedores que puedan hacen llegar dinero, terrenos, mano de 
obra y diversos materiales para la construcción que los proyectos demandaran.  
Lo que nos lleva a la capitalización futura de los proyectos, ya que la financiación 
de los inversores requiere que las mismas posean una rentabilidad. La financiación, de 
quienes invierten en metro cuadrado, tiene como axioma fundamental maximizar la 
rentabilidad y la seguridad del retorno que tiene el financiar los diversos proyectos 
propuestos.  
No obstante por su complejidad y sofisticación del mundo inmobiliario y el de los 
proyectos en sí, se constituirán lo que se denomina los fondos comunes de inversiones lo 
que aglutina inversionistas de muy diversos perfiles, pero todos con el fin común de 
                                                
36 Fernandez Prieto, secretario de la Camara Argentina de la Constuccion. Bs As, 2017 
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acrecentar su patrimonio y de maximizar la rentabilidad del mismo de manera más bien 
pasiva, a cambio de participar de los resultados (en dinero, en especie o de ambas formas) 
de cada proyecto. 
Este método de financiación requiere que cada inversor este informado sobre el 
desarrollo y el avance constructivo y económico y espera que se cumplan con los 
programas de obra que se estipularan con metro cuadrado. 
 
5.2: Encuesta del mercado interno realizada por Metro Cuadrado 
 
Encuesta realizada entre 1200 personas. De clase media y media alta. Entre 25 y 
40 años. De las cuales el 45% son del sector publico y el remanente privado. 
Herramienta Google Docs. Encuenta propia. 
 
 
Es importante destacar que sobre el total de esta encuesta, el 90,5% tiene trabajo 
lo cual hace más fácil a la hora de estudiar posibles inversionistas ya que dispone de un 
ingreso fijo todos los meses. 
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Un dato no menor es quienes buscan una primera vivienda como su inversión 
principal y otros que acumulan ahorros y buscan invertir en ladrillo como seguridad ante la 
inflación. Como observamos sólo el 42,9% es dueño de su propiedad. El otro 57,1% son 
los posibles y potenciales clientes de Metro Cuadrado. No menos importantes que los 
primeros. 
 
“Si todo el mundo piensa igual es que alguien no está pensando” 37 
Esta frase, creo que representa el porque de esta pregunta, no todos coincidimos a 
la hora de invertir nuestros ahorros, son un recurso personal que muchas veces depende 
de muchos factores, entre ellos si es una familia, una pareja o se es soltero. De todos 
modos esto no nos garantiza que las inversiones sean en Ladrillo. En otra des las 




                                                
37 George S. Patton EEUU 1925 
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En este gráfico podemos apreciar cómo se comporta el mayor de los futuros 
clientes, el cual desea acceder a un crédito, pero las tasas sobrepasan sus límites, lo que 
torna imposible conseguir un crédito hipotecario con tasas tan elevadas. El 7,1% 
interesado, pero sin saber a qué entidad crediticia solicitar el mismo. Y un 28,6%, que no 
necesita asesoramiento a la hora de pedir un crédito. Esta pregunta nace de la necesidad 





Un factor normal a la hora de tomar un crédito, son las altas tasas y la poca 
confianza en la estabilidad del país. Es por eso que se abrieron muchos empleos nuevos 
ya que las desarrolladoras hace también de financieras, para así poder seguir con el 
negocio inmobiliario que de lo contrario sería imposible, ya que solo el 10% de la sociedad 
activa invierte con recursos propios. 
 
Solo el 3% invierte en propiedades, es totalmente lógico con un sueldo que varía 
entre los $20.000 y los $50.000 es casi imposible acceder a comprar una vivienda. En el 
  53  
caso de los matrimonios que comparten sus sueldos puede tener un margen mejor, aun asi 
tienen mas gastos, hoy a diferencia de otros años las personas decidieron por darse los 
gustos en vida, hay una tendencia al ahora y no al mañana. El 23,8% ni siquiera llegan 





En esta simple pregunta el 97,5% no conoce en profundidad el mercado 
inmobiliario, del cual hablamos en el capítulo 2 donde explicamos cómo el inversor muchas 
de las veces y en su mayoría desconoce el mercado y el riesgo de la inversión. 
En metro cuadrado pensamos que ayudando al cliente a conocer mejor el mercado 
y su cartera de inversiones (con asesores financiero), generamos  más conciencia con el 
cliente, el cual a la hora de tomar una decisión entre dos o varias desarrolladoras 








6 Proyectos y Análisis Económico 
6.1 Proyecto Miracle 
 
Al ser un desarrollo completamente nuevo a partir de una superficie con pocas 
Alteraciones físicas, su evolución deja a su paso una cantidad de información y datos  que  
se van acumulando a medida que el proyecto avanza. 
Este trabajo se desarrollará mediante la recopilación y análisis de esta información 
proporcionada por diferentes fuentes y la resultante de la investigación propia, 
comparándola con las propuestas iniciales en el momento de la planificación y los 
diferentes momentos históricos transcurridos  hasta el día de hoy. 
El desarrollo metodológico del trabajo está planteado de manera cronológica: 
antecedentes, planes y normatividad que permitieron la creación del proyecto /, crecimiento 
demográfico,  desarrollo inmobiliario e infraestructura / influencia, efecto futuro y resultado 
Miracle nace como una necesidad del cliente, donde tenerlo todo y a su vez estar en un 
punto estratégico para las actividades sociales, ya que el mismo se encuentra ubicado en 

















Fuente : Elaboración propia 
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Proyecto Miracle ubicado en la ciudad de San Salvador de Jujuy, se desarrolla en 
cuatro plantas mas un subsuelo. Cuatro módulos del proyecto conforman el edificio, las 
dos centrales contienen 32 departamentos de 90 m2 y los laterales contienen 16 
departamentos de 115 m2, tres núcleos centrales con sus respectivas escaleras y 
ascensores comunican el edificio en vertical. 
El subsuelo funciona como parking (el cual contiene un parking por propiedad 
horizontal y una baulera para guardados), el Jardín posterior junto a los amenities, (piscina, 
SUM, spa, solarium, gimnasio, vestuarios, cocina y sala de video) generan un clima familiar 




























































































Imagen de Implantación Complejo habitacional Miracle. San salvador de Jujuy-Argentina. 
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 Imagen 1: vista exterior Imagen 2: Vista desde Piscina Imagen 3: Gimnasio 
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Imagen 1: vista interior Imagen 2: Dos dormitorios Imagen 3: Tres Dormitorios 






















































  Imagen 1: Plano Planta 2 Dormitorios Imagen 2: Plano Parkings 
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6.2 Proyecto de Loteo Sargento Cabral 
 
Primera etapa: 700 Lotes 
Loteo proyectado dentro del tejido urbano de la ciudad de San Salvador de Jujuy, el mismo se 
encuentra en su primera etapa de desarrollo, la cual abarca un total de 36 hectáreas. La 
propiedad tiene 200 hectáreas y con una idea que se prevea el crecimiento  de tres etapas mas, 





















 Hoy en día el proyecto se encuentra con las factibilidades de Agua, energía aprobadas 
para la totalidad del proyecto, así mismo se obtuvo el certificado de simple división de la 
Municipalidad de la capital junto con la Dirección Provincial de Inmueble, dando la aprobación 


















Primera etapa, Loteo barrio Sargento Cabral 
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En los primero meses podemos observar los mayores gastos ya que constituimos una 
empresa nueva y recién en el segundo mes empezamos con los ingresos. 
La empresa en si, no acumula muchos gastos ya que parte con tres empleados y una 
oficina de alquiler de 140 m2 para una proyección de 5 años. 
VAN: Tras medir los flujos de los futuros ingresos y egresos y  al descontar la inversión 
inicial vemos que nos queda una ganancia muy alta, $269.263,61 es lógico porque esta 
empresa empieza desde el día uno con una cartera amplia de propiedades a vender, lo cual 
hoy en día supone una gran ventaja con la competencia y un incremento asegurado en los 
ingresos. 
TIR:  En este caso, la tasa de rendimiento interno que obtenemos (40,40%) es superior 
a la tasa mínima de rentabilidad (22% tasa libre de riesgo AAA) exigida a la inversión. Con 
una TIR tan alta es normal que el negocio sea bueno y tengo una proyección exitosa, al corto 
y mediano plazo. Lo que no tenemos que olvidar es que el desarrollo de la empresa se da en 
un país con mucha inestabilidad económica en la cual ya la sufrimos en otras oportunidades. 
Y el cual el futuro de la empresa se vea en riesgo por sufrir una nueva crisis en el país como 
la del 2001.  
En el análisis del PUNTO DE EQUILIBRIO  nos resulta que en un mes y medio se 
iguala la relación que existe entre ingresos y egresos. En otras palabras,  a este nivel de 
egresos y ventas la utilidad operacional es cero, o sea, que los ingresos son iguales a la 
sumatoria de los costos y gastos.  También el punto de equilibrio se considera como una 
herramienta útil para determinar el apalancamiento operativo que puede tener una empresa 
en un momento determinado. 
Podemos observar como la rentabilidad sale de lo habitual ya que es una sub-unidad de 
negocio, la empresa constructora viene trabajando en la familia hace 40 año, tanto en el 
sector publico como privado, en este caso abriendo un nuevo desarrollo comercial de 
viviendas Familiares y terrenos para las viviendas, el cual lo hace inevitable y tentador al 
desarrollo de una comercializadora (Metro Cuadrado) y promotora. Estaríamos dejando una 
pilar libre, en el cual las competencias puede llevarnos a estorbar  sino desarrollamos una 
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Si bien en el segundo año no tenemos los egresos del coste de inversión,  los 
egresos superan al primero por la devaluación del país que ronda en los 25% anual. Así 
también nuestros costos fijos se ven incrementados por lo mismo.  
La empresa acumula mas gastos de empleado y de infraestructura, ya que se 
preveía un crecimiento. 
VAN: Tras medir los flujos de los futuros ingresos y egresos del segundo año 
$530.522,98 se evidencia que a medida que pasan los años el valor actual neto aumenta, 
también por la misma razón de la inflación.   
TIR:  En este caso, la tasa de rendimiento interno que obtenemos (61,28%) sigue 
superando a la tasa (22% tasa libre de riesgo AAA) minima exigida a la inversión.  
Entendemos que mientras mas pasen los años Metro Cuadrado Comercializadora 
SRL obtendrá mejores rendimientos siempre y cuando siga trabajando con cantidad y 
calidad de un producto competente. Es un ecuación simple, la idea de la comercializadora 
se encuentra en generar una rosca financiera junto a la constructora y otros nuevos 
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7  Conclusiones 
  
El estudio del entorno indica que el mercado Argentino posee innegables atractivos 
para desarrollar alguna empresa. Particularmente el mercado inmobiliario tiene el atractivo 
de una nueva conducta comercial.(cap 5) 
  
Entendiendo el país como una economía emergente, en Metro Cuadrado, creemos 
que es posible el desarrollo inmobiliario desde la perspectiva de un financiamiento propio. 
El desarrollo de nuevas propuestas con los clientes en el campo de la financiación, nos 
acerca mas al proyecto definido anteriormente. 
  
Si bien lo identificamos en el cuadro DOFA (cap 4), somos conscientes de las 
amenazas que tiene desarrollar nuevas empresas en un país con mucha inestabilidad, 
como una alta carga fiscal, tanto nacional como provincial que grava los vehículos 
utilizados para canalizar la inversión y a los inmuebles (Impuesto a la transferencia de 
Inmuebles, Impuesto a las Ganancias, Impuesto a los Ingresos Brutos, Impuesto a los 
Sellos, Impuesto a los Débitos y Créditos). Aun así encontramos que con cautelo y una 
organización correspondida podemos llevar a cabo un desarrollo sustentable en el tiempo y 
en su contexto. Los nichos de mercados dejan un sin fin de productos a definir, en el que 
pensamos que como empresa podemos abarcar. 
  
Y en ese sentido, cuando se dijo que este fue uno de los sectores que más aportó 
para la recuperación económica luego del 2001, y que a raíz de tal situación favorable, se 
generaron muchas empresas nuevas, es necesario aclarar también, que éste es un sector 
muy susceptible de los embates de la economía. (cap 1) 
  
Detectar, analizar y controlar riesgos es por tanto una de las palancas de la 
organización hacia la consecución de objetivos y metas de forma segura y garantizando 
dentro del ecosistema empresarial un entorno confortable en el que tomar decisiones más 
eficaces en todos los niveles de la estructura. 
  
Es necesaria, por tanto, una formación adecuada en la identificación y análisis de 
riesgos para la toma de decisiones. Aquellos riesgos que sean identificados, analizados y 
controlados atentan directamente contra la pérdida de valor de cualquier activo y su 
repercusión en la cuenta de resultados será directa y muy elevada. 
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Estableciendo una diferenciación mediante una estrategia de enfoque en ciertos 
Clientes con menor disposición de pago y otorgando un servicio de financiamiento 
estudiado para cada caso, se logra obtener rentabilidades mayores que el promedio. 
  
Respecto al direccionamiento estratégico se prevee el establecimiento de una nueva 
política de calidad, basada en la filosofía empresarial integrada al concepto de mejora 
continua y el establecimiento de un compromiso gerencial con el fin de responder a las 
especificaciones y requerimientos del cliente. (cap 4) 
  
Para el logro del mejoramiento continuo de los procesos, es necesario trabajar en la 
formación y desarrollo del recurso humano, entrenar al personal para el control y 
mejoramiento del proceso que le corresponde, ya que los directamente implicados en 
cierto proceso son las personas que lo conocen en su totalidad y por ende las más idóneas 
para identificar posibles oportunidades de mejora, medición y análisis de los mismos. 
  
Los principios y valores deben ser parte vital de la organización, por lo tanto, deben 
estar explícitamente consignados y divulgados en todos los niveles de la organización, así 
como la misión, visión, política y objetivos de calidad. 
  
Es importante una mayor discusión de la estrategia empresarial a todos los niveles 
de la organización de forma que se puedan alinear los objetivos, planes y lograr mayor 
claridad en lo que se hace, y en como cada persona puede contribuir a su logro, debe 
existir una actualización de la estrategia en concordancia con el rumbo que la empresa ha 
definido para los próximos años. 
  
  
Tambien entendemos  que estando inserto en el mercado de propiedades se 
presentarán oportunidades comúnes, es decir como agente que actúa por comisión. En 
este sentido se recomienda que estas oportunidades se deban aprovechar con el objeto de 
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Analizando la evolución del sector inmobiliario, a través de indicadores específicos 
y de la información recabada, se pudo observar:  
• Que este fue uno de los sectores que influyó de manera directa en la 
recuperación de los indicadores económicos luego del 2001. Y que su 
participación en el PBI durante los últimos diez años, fue del orden del 6%.  
 
• Que en esta industria, la gran mayoría de empresas son PyMEs y que 
existen por lo menos 14.800 firmas en actividad, distribuidas 
geográficamente en el centro del país. Casi el 70% de las mismas se 
encuentran radicadas entre la Provincia de Buenos Aires, Capital Federal, 
Santa Fe y Córdoba. Sólo Buenos Aires y Capital Federal suman más de la 
mitad. (cap 2) 
 
• Que el 46,5% de estas firmas son muy pequeñas, con un alto componente 
de manejo familiar, con poco capital y organizadas jurídicamente como 
Unipersonales o Personas Físicas. Muchas emergieron como consecuencia 
de las grandes oportunidades que existían allá por el año 2003, cuando 
todavía la mano de obra y los materiales no habían ajustado su valor en 
relación a los valores de las propiedades que aumentaban en dólares. 
 
• Que a pesar de lo pequeñas que resulten estas empresas, las decisiones de 
inversión y de financiación se toman previo análisis de factibilidad, que 
incluye Estudio de Mercado, Diseño de Producto y Análisis Económico 
Financiero.  
 
• Que el mercado en el que operan, existe una alta atomización de empresas 
desarrolladoras, con un ámbito de acción reducido, con una falta de 
estructura propia y de participación en los distintos eslabones de la cadena 
de valor. Durante los últimos años, casi el 80% de las obras han apuntado a 
viviendas, el 61,4% a casas y el 17,4 % a departamentos. 
En virtud de ello, se podría concluir que la coyuntura actual muestra a los pequeños 
desarrolladores inmobiliarios en una situación de gran vulnerabilidad respecto de ciertos 
factores externos con los que tendremos que lidiar a diario, y que en la mayoría de los 
casos, no resultan controlables por ellos. 
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Por otro lado, luego de haber relevado la información existente sobre las 
alternativas de financiamiento ofrecidas por instituciones públicas y privadas, se pudo 
observar: 
• Que las estrategias de financiamiento son variadas y se encuentran 
estrechamente ligadas a las estructuras que toman las empresas 
desarrolladoras, y el punto a tener en cuenta es que este tipo de 
emprendimientos requieren de mucho dinero y mucho tiempo de exposición. 
 
• Que las opciones de financiación existente son: utilizar capital propio 
(ahorros del desarrollador y su círculo cercano, capital de riesgo, ganancias 
retenidas o salir al mercado de capitales), recurrir al capital de terceros 
(préstamos bancarios), las preventas o armar diversos esquemas 
asociativos.  
 
• Que más de la mitad se financian utilizando alguna de las fuentes de capital 
propio, la otra gran porción lo hacen a través de un mix entre capital propio, 
preventas y algunos esquemas asociativos, y que sólo el 5% de lo hace 
mediante endeudamiento bancario. (cap 5) 
 
• Que no existen organismos o programas públicos que ofrezcan fondos para 
financiar este tipo de emprendimientos, salvo aquellas empresas que se 
dediquen a la obra pública, a través de licitaciones del Estado. Que existen 
escasas entidades financieras privadas que entre sus paquetes de 
productos ofrecen fondos para este tipo de proyectos, pero como se 
expondrá en el siguiente punto, los requisitos a cumplir y las tasas de 
interés lo hacen inviable, sumado a que sus cronogramas de repago no son 
acordes a los flujos de fondos de los proyectos.  
 
En virtud de ello, se podría concluir que en la Argentina no existen fuentes de 
financiamiento de terceros (endeudamiento) que se adapten a las necesidades de los 
desarrolladores inmobiliarios. Esto demuestra una realidad del mercado en el que operan, 
y explica el por que este es una industria de equity (o capital propio), sin el apalancamiento 
característico de una industria que por su naturaleza necesita mucha inversión. 
El punto de partida de Metro Cuadrado es buscar la posible solución al déficit 
financiero del país, como ya lo explicamos en el  capítulo 5, el principal aliado de este 
  73  
proyecto es la incansable búsqueda de recursos para poder darle alternativas de 
financiamiento al cliente. El cual con los socios capitalistas lo podremos alcanzar, a través 
de una plan de negocio al mediano plazo. 
 
Entonces Metro cuadrado no solo ingresara en el mercado local como una 
 Comercializadora sino también como una financiera ajustada a las necesidades del cliente 
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Proyecto de Loteo Sargento Cabral 
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